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ÖSSZEFOGLALÁS
Ma már az üzleti egységek nem önállóan versenyeznek egymással a piacon, hanem ellátási lánc szereplőiként, akik közös összefogással
juttatják el a terméket vagy szolgáltatást a fogyasztóhoz. A résztvevők együttműködnek a beszerzés, termelés, értékesítés folyamatában, a közös
céljuk a fogyasztói igények kielégítése.  A vállalatok ellátási lánc szemlélete egy üzleti filozófia, amely kialakulásához bizalomra, elkötelezettség -
re, összehangoltságra, közös célokra, felsővezetői támogatásra és a kölcsönös függőség megértésére és elfogadására van szükség (Német,
2009). Tanulmányunk fő célja az ellátási lánc szereplői közötti kapcsolat vizsgálata kapcsolati mutatók segítségével, úgymint bizalom, gazdasági
elégedettség, társadalmi elégedettség, kényszerítő erő, nem kényszerítő erő, függés, hírnév és konfliktus. Az ellátási lánc szereplői közötti kap -
cso latot két aspektusból elemeztük, egyrészt az ellátási lánc szereplőinek pozíciója és az ellátási lánc szereplőinek szerepe alapján. A tanul-
mány a vizsgálat eredményeit mutatja be a kritikus pontok megjelölésével.
Kulcsszavak: ellátási lánc, kapcsolat, teljesítménymérés, szolgáltatás szektor
SUMMARY
Today the various business units on the market are not competing individually against each other, but doing this as members of a supply chain,
which are delivering the products or services to the customers with coordination. The participants are cooperating in the process of purchasing,
production and sale. Their common objective is to deliver for the consumer demand. The supply chain approach of the enterprises is a business
philosophy, which requires trust, commitment, coordination, shared objectives, support from the management, and the understanding and acceptance
of the mutual dependence (Német, 2009). The main objective of our study is to analyse the relationships among the players of the supply chain
through several relationship indicators, such as trust, economical satisfaction, social satisfaction, compelling power, non-compelling power,
dependence, reputation and conflict. The relationship among the players of the supply chain has been analysed from two aspects, through the
position and through the role of the players of the supply chain. This study aims to present the results of the analysis highlighting the critical
points.
Keywords: supply chain, relationship, performance measurement, service sector
BEVEZETÉS
Az ellátási lánc fogalma az 1980-as években egyet
je lentett a vállalat belső folyamatainak összehango lá -
sá val, úgymint beszerzés, gyártás, értékestés és el -
osztás. Ezen tevékenységek integrálásával biztosították
a vállalaton belüli folyamatok zavartalan működését és
az előnyök realizálását. A vállalatok falain belül mű -
ködő összehangolt rendszer kibővülésével, ma már a
vál lalatok határain is átívelő értékteremtő folyamatok -
ról beszélünk. A szemléletmód kiszélesedésével a szer -
ve zetek közötti együttműködés kiterjed az alapanyag-
gyártótól a végfelhasználóig. Így a vállalatoknak lehe -
tő ségük van láncok tagjaiként szembenézni az újabb és
újabb piaci kihívásokkal (Német, 2009). Az ellátási
lánc és az ellátási lánc menedzsment ma már nem is-
me retlen kifejezések a logisztika fogalomtárában, meg-
fogalmazásra kerültek mind a nemzetközi mind a hazai
szakirodalmakban.  
− Lalonde és Masters (1994) szerint vállalatok együt -
te se, amelyek anyagokat továbbítanak, vagyis az
el látási lánc a vállalatok azon csoportja, amelyek
közt a termék és szolgáltatás az előállítás során
áram lik. Számos cég kerül kapcsolatba az adott gyár -
tó val, hiszen be kell őket vonni a termék gyár tá sába,
például az alapanyag és alkatrészgyártók, nagy ke -
reskedők, kiskereskedők és a szállítási cé gek mind
az ellátási lánc tagjai (Lalonde és Masters, 1994).
− Lambert et al. (1998) szerint az ellátási lánc tagjai
együttműködésük során közösen vesznek részt ter-
mékek és szolgáltatások előállításában és piacra
juttatásában. 
− Mentzer et al. (2001) megfogalmazásában „az ellá -
tási lánc három vagy több szervezet vagy egyén
cso portja, akik közvetlenül magukba foglalják a
vég termék előállításához szükséges termékek, szol-
gáltatások, pénzeszközök, információk befelé és ki -
felé irányuló áramát a beszerzéstől a fogyasztóig.”
− Harland (1996) szerint azok a szereplők az ellátási
lánc tagjai, akik a beszerzés, gyártás és a termék
vagy szolgáltatás vevőhöz való eljuttatásának fo -
lya matában együttműködnek.
− Chikán (1997) az ellátási láncot értékteremtő fo lya -
ma tok együttműködő vállalatokon átívelő soro zata -
ként írta le, mely vevői igények kielégítésére al -
kalmas termékeket, illetve szolgáltatásokat hoz lét -
re (Nagy, 2008).
A szereplők közötti kooperáció alapja a bizalom és
az elkötelezettség, amelyeket a tagoknak folyamatosan
fej leszteniük kell. Elfogadják az egymástól való köl -
csö nös függést és megosztják egymás között a rendel -
ke zésükre álló információt. A szereplők hosszú távú
kap csolatra törekednek, amely során minden tag igyek-
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szik megtalálni a saját számítását. Az ellátási lánc tag-
jai nak fő célja a fogyasztói igények kielégítése, amely
érdekében az értékteremtő folyamatokban együtt mű -
köd nek, mialatt megosztják egymással a kockázatot és
a nyereséget egyaránt (Gelei, 2002). Közös érdekük az
egész ellátási lánc sikere, hiszen egy jól működő lánc -
hoz való tartozás a tagok számára versenyelőnyt nyújt -
hat a piacon (Gelei, 2003).
Egy ellátási lánchoz való csatlakozás számos lehe -
tő séget nyújt a vállalatok számára. Mivel ma már lán-
cok versenyeznek egymással a piacon, így a vállalatok
je lentős erőfölényhez lánc szereplőként juthatnak.
Hatékonyabban használhatják ki a közös erőforrásai -
kat, valamint a partner vállalat piacismeretét és kap -
cso lati tőkéjét. A lánchoz csatlakozó vállalat in formá-
cióhoz jut mind a termelés, a vezetés és a logisztika te -
rü letén. technológiai előnyre tehet szert egy láncon kí -
vü li vállalattal szemben, hiszen a szereplők egymásnak
át is adhatják a termeléshez vagy szolgáltatáshoz szük-
sé ges eszközöket. Mint minden együttműködésben,
természetesen az ellátási láncban is kialakulhat egy hie -
rarchiai sorrend. A központi vállalat, amely az integrá-
ció élén áll, valamilyen erőfölénnyel rendelkezik a
töb bi üzleti egységhez képest, amely piaci pozíció já ból,
tőke erejéből és márkanevéből is származhat (Nagy,
2008). Az ellátási láncokat üzleti hálózatokként értel -
mez hetjük. Gelei et al. (2010) megfogalmazásában a
hálózat egy struktúra, amelynek csomópontjai az üzleti
egy ségek, mint a termelő cég, a vevő vagy a szállító.  A
cso mópontok között kialakuló kapcsolat jelenti az
összekötő szálakat a szereplők között. A tagok közötti
kapcsolat meghatározza az ellátási lánc jellegét.
Egy ellátási lánchoz legalább három üzleti egység
tartozik, hosszának meghatározásához számba kell
venni, hogy hány szereplő alkotja a láncot. Minél több
tagból áll, annál hosszabb láncról beszélünk, de kifeje -
zetten rövid, ha a gyártó közvetlenül értékesíti a ter-
mé ket vagy szolgáltatást a végfelhasználónak. 
Az ellátási lánc legegyszerűbb típusa a közvetlen
el látási lánc, amelyben a termelő, a vevő és a szállító
mű ködik együtt a termékek és szolgáltatások ára mol -
ta tásában (1. ábra).
1. ábra: Közvetlen ellátási lánc
Forrás: Mentzer et al. (2001)
Figure 1: Direct supply chain
Supplier(1), Core enterprise(2), Customer(3), Source: Mentzer et al. (2001)
A kiterjesztett ellátási láncban már a fenti szerep -
lő kön kívül a beszállító beszállítója és a vevő vevője is
az integráció részesévé válik azáltal, hogy részt vesz -
nek az értékteremtés folyamatában (2. ábra).
A végső ellátási lánc magába foglalja az összes sze -
replőt, aki részt vesz a termékek, szolgáltatások, infor-
má ció és pénzeszköz áramoltatásában a végső be szál-
lítótól a végső fogyasztóig. A hagyományos ellátási
lánc hoz hasonlóan központi vállalatból, beszállítóból
és vevőből áll, de itt már megjelenik az utolsó beszál-
lí tó és az utolsó vevő is. A folyamat résztvevője még a
logisztikai szolgáltató, amely a vevővel és központi
vállalattal áll kapcsolatba, feladata a szállítás, elosztás
és kapcsolódó logisztikai feladatok megtervezése. A
lánchoz tartozik még a pénzügyi szolgáltató is, amely
a pénzforgalmi szolgáltatáson túl a hitelnyújtással se -
gíti a központi vállalat és a beszállító működését. Az
el látási lánc szereplői a fogyasztók igényeiről, valamint
a termékkel és szolgáltatással kapcsolatos véle mé nyük -
ről piackutatással tájékozódnak. Ma már elmondható,
hogy a vállalat, amely nem végez piackutatást „vakon”
végzi tevékenységét a piacon. Az utolsó beszállító és
végső vevő ismerete teszi lehetővé az ellátási lánc fo -
lya matainak hatékony nyomon követhetőségét és jobb
irá nyítását (3. ábra).
A láncok eredményessége teljesítményméréssel ér -
té kelhető, amely a láncban lezajló folyamatok haté -
kony ságának és hatásosságának számszerűsítését je len-
ti. Irányt mutat a lánc szereplőinek, átfogó képet kap-
nak arról, hogy melyek azok a területek, amelyekben
több lehetőség rejlik, és melyek azok, amelyekkel prob-
 lémájuk adódhat. A teljesítménymérést legtöbbször tel-
jesítmény oldalról közelítik meg és figyelmen kívül
hagyják az ellátási lánc szereplői között kialakult kap -
csolatok jelentőségét (Molnár et al., 2010).
Az ellátási láncokat üzleti hálózatokként is ér tel -
mez hetjük, hiszen a szereplők, amint a végső ellátási
lánc ban is látható, egy bonyolult, de kiválóan működő
rendszert alkotnak. Az üzleti hálózat értelmezéséhez és
felépítésének elemzéséhez Gelei et al. (2010) és Bódi-
Shubert (2011) munkái szolgáltak alapul. Gelei et al.
(2010) megfogal mazásában a hálózat egy struktúra,
amelynek csomó pontjai az üzleti egységek, mint a ter-
me lő cég, a vevő vagy a pénzügyi szolgáltató. A cso mó -
 pontok között ki alakuló kapcsolat jelenti az összekötő
szálakat a szerep lők között (4. ábra). A tagok közötti
kap csolat meg határozza az ellátási lánc jellegét. Az
üzleti kapcsolat kiinduló pontja a csere, amelyen egy -
sze ri tranzakciót ér tünk, tartalmazhat termék-, szolgál-
ta tás- és pénz transzfert is. Ha az eladó és a vevő közötti
kapcsolat csak a ter mékek és szolgáltatások cseréjére
kor látozódik, ak kor rövid távú kapcsolatokról beszé -
lünk, amely nem fel tételezi a tagok közötti bizalom
meg létét és a szereplők nem függenek egymástól. Min-
den tranzakció külön ügylet, melynek teljesítése után a
partnerek a későbbi üzletekhez akár másik félt is vá -




2. ábra: Kiterjesztett ellátási lánc
Forrás: Mentzer et al. (2001)
Figure 2: Extended supply chain
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A szállítók kevés (vagy csak egy) termékre vagy
szol gáltatásra specializálódnak, amelyeket a vevők szé -
les körében értékesítik, kihasználva a méretgazdasá-
gos ságból származó előnyöket, így lehetőségük adódik
az árut olcsóbb áron kínálni. A rövid távú kapcsolatok
előnye, hogy rugalmasak, jobban tudnak reagálni a
kereslet változására. Hátránya az állandó üzleti kap cso-
lat hiányából fakad, hiszen a tranzakciókhoz a partne -
rek felkutatása sok időt és sok energiát igényel val a-
mint a legbizonytalanabb kapcsolati forma. A partnerek
elé gedettsége már epizódokat indíthat el, amely a vál-
la latok közötti egyedi, különböző tárgyú, egyszerű cse -
rék, tranzakciók sorozatai (Hakkanson, 1982). Az epi -
zódok a tranzakciókhoz hasonlóan működnek, hiszen
ter mékek és szolgáltatás cseréjére irányul a kapcsolat,
amelyet pénzügyi teljesítés követ. A fizetési határidők
be tartásában igen nagy eltéréseket lehet felfedezni, de
ál talánosságban elmondható, hogy a vevők 2/3-a nem
tartja be a határidőt, tehát itt már megjelenik a kockázat
is. Az epizódokat is rövid távú kapcsolatokként kell ke -
zelni, de a felek a tranzakciói során már megosztják
egymással a rendelkezésükre álló információt, sőt, már
szocio-kulturális kötelék is kialakul közöttük. Megje-
le nik az elkötelezettség érzése, a felek bíznak egymás
ígéreteiben és abban, hogy megtartják azokat. A sike -
res cserefolyamatoknak köszönhetően pedig elégedet-
tek lesznek, hiszen üzleti partnerük jelentősen hozzá járul
a jövedelmük növekedéséhez. Így az epizódok szint jén
ér telmezett rövid távú kapcsolatok a hosszú távú kapcso -
latok kialakulásához vezethet. 
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Forrás: Mentzer et al. (2001)
Figure 3: Ultimate supply chain
Supplier’s supplier(1), Supplier(2), Core enterprise(3), Customer(4), Customer’s customer(5), Finance provider(6), Logistics provider(7),
research institute(8), Source: Mentzer et al. (2001)
4. ábra: A vállalatok közötti kapcsolat meghatározások rendszere
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Forrás: Bódi-Schubert (2010) alapján
Figure 4: Flowchart for defining the relationship among the enterprises
Short term relationship(1), Long term relationship(2), Partnership(3), Exchange(4), Sequential repetition(5), Episodes(6), Interaction(7),
relationship(8), Partnership(9), Quasi-organisational properties(10), Institutionalisation(11),  Formation of routine(12),  relations specific
investment(13), Strategic identity(14), Discrete relationship(15), Strengthening of bonds(16), Institutionalisation(17), relationship
transactions(18), Source: based by Bódi-Schubert (2010)
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Az epizódok rendszeres ismétlődése – amelyekkel
meg alapozzák a vállalatok az üzleti kapcsolatokat – az
interakciók. Az interakció az epizódok tudatos irá nyí -
tá sát feltételezi, amelyben mindkét fél ugyanolyan
arányban vesz részt. A vállalatok hosszú távon működ-
nek együtt, olyannyira, hogy a közöttük zajló folya ma-
 tok rutinszerűvé válnak, és az interakciók intéz ménye-
sülnek. Megjelenik az egymástól való függés, amely
kiterjedhet erőforrásra, képességre, de akár informá-
ció ra is. A hosszú távú kapcsolatban a felek között
keret megállapodások születnek és tervezési előírások
által válik stabilabbá. A konfliktusok megoldására köl -
csö nösen törekednek, hiszen ellenkező esetben számol -
niuk kell a partnerváltás költségeivel. A hosszú távú
együttműködés, a partnerek közötti szoros kapcsolat és
a tevékenységek egymásra épülése az alapja a verti ká -
lis integrációnak. Az integráció a láncban megelőző és
kö vető tevékenységek felé irányul. „Általában vala -
mely nagyobb, vertikálisan integrált cég működési költ-
sé geinek csökkentését a stratégiailag kevésbé fontos
te vékenységek kihelyezésével éri el.” (Király 2011). Az
outsourcing révén kialakuló hálózatok a nagy- és kis -
vállalkozások dinamikus kiegészítéséből származó elő -
nyöket célozzák meg. A vertikális stratégiai szövetsé g ben
a szereplők az ellátási lánc egészére vagy egy na gyobb
részére integrálják tevékenységüket annak ér de kében,
hogy a termékek és szolgáltatások áramlását úgy irá -
nyít sák, hogy azzal az egész értékláncra kiterje dő méret -
gazdaságosságot érjenek el. A vertikális integ ráció tag -
 jai megosztják egymással a termelési erő forrásokat és
a rendelkezésükre álló információt. 
A tagok közötti kapcsolat meghatározza az ellátási
lánc jellegét (Gelei et al., 2010). Ma már tudjuk, hogy
„az el látási lánc szereplői közötti kapcsolatok hatás-
sal van nak az ellátási lánc teljesítményére” (Cooper et
al., 1997), valamint „a kiemelkedő ellátási lánc telje -
sítmé nyének kritikus tényezője az ellátási lánc kapcso-
la tai nak jellege” (Lambert et al., 1998). Egy jól műkö -
dő ellátási lánc szereplői versenyelőnyre tehetnek szert
a piacon, hiszen a tagok megosztják egymással a ren-
del kezésükre álló információt. Kialakulnak közöttük
olyan szocio-kulturális kötelékek, mint a bizalom és az
elkötelezettség. Figyelembe veszik, hogy döntéseik ha -
tás sal lehetnek a lánc többi szereplőire is.  Hozzájárul-
nak egymás jövedelmezőségéhez és kölcsönös előnyök
el érésére törekednek. 
ANYAG ÉS MÓDSZER
A tanulmány középpontjában az ellátási lánc sze rep -
lői között kialakult kapcsolat áll. Fő célként tűztük ki:
− a választott ellátási lánc feltérképezését,
− az ellátási lánc szereplőinek azonosítását,
− a szereplők közötti kapcsolat feltárását és vizsgá -
la tát,
− valamint ennek alapján a kritikus pontok meg ha tá -
ro zását.
Munkánkat az ebben a témában releváns szakiro-
da lom feldolgozásával kezdtük, úgymint Jones et al.
(1985), Lalonde és Masters (1994), tari (1996), Chikán
(1997), Lambert et al. (1998), Mentzer et al. (2001),
Felföldi (2007), Lusine et al. (2007), Molnár (2007),
Lőrincz (2008), Nagy (2008), Gelei et al. (2010) és Bódi-
Schubert et al. (2011) ered ményeire támaszkodtunk. 
Annak érdekében, hogy az ellátási lánc szereplői
kö zötti kapcsolatokat meghatározzuk, tanulmá nyunk -
ban kapcsolati mutatókat alkalmaztunk, úgymint biza-
lom, gazdasági elégedettség, társadalmi elégedettség,
függőség, nem kényszerítő erő, kényszerítő erő, hírnév
és konfliktus (Integratedproject troufood, 2006) (5.
ábra). Az a tény, hogy mennyire tartják meg a szerep -
lők az egymásnak tett ígéreteiket, jól tükrözi a szerep -
lők közötti bizalom fo kát. A gazdasági elégedettség azt
fejezi ki, hogy a partne rek között kialakult üzleti kap -
cso lat milyen mér ték ben járul hozzá a vállalat jö ve del -
me zőségéhez, míg a szociális elégedettség azt, hogy
figyelembe veszik-e a partnerek egymás érdekeit dön-
té si helyzetben. A függés megmutatja annak a fokát,
hogy mennyire füg ge nek a szereplők egymás ké pes sé -
gé től illetve erő forrásaitól. A nem kényszerítő erővel a
partner támogatásának mértékét jellemezhetjük, míg a
kényszerítő erő azt mutatja meg, hogy mennyire lehet-
nek biztosak abban, hogy üzleti partnerük nem torolja
meg, ha nem fogadják el javaslataikat. A hírnéven a sze -
replők pontosságát és szakértelmét értjük, míg a konf -
liktus pedig azokról az esetekről nyújt információt,
amelyekben nem ér te nek egyet az ellátási lánc tagjai.
A vizsgáltatunk középpontjában egy szolgáltató
(vendéglátó) egység ellátási lánca áll. Annak ér de ké -
ben, hogy feltárjuk a szereplők közötti kapcsolatokat,




− és a szolgáltató (vendéglátó) egységgel (6. ábra).
A kérdőíves megkérdezést a vendégek körében vé -
gez tünk, összesen 100 vendég véleményét vizsgáltuk
meg.
Az interjú illetve a kérdőív arra irányult, hogy ho -
gyan ítélik meg az ellátási lánc szereplői a partnerükkel
kialakult kapcsolatukat. Ennek mérése érdekében a
mélyinterjúban a fent említett kapcsolati mutatókhoz
állításokat rendeltünk (minden mutatóhoz legalább 3
állítást), melyeket az interjú alanyok egy 1-től 5-ig ter-
je dő Likert-skálán értékelhettek annak függvényében,
hogy milyen mértékben értettek egyet a kijelenté sünk -
kel. Az 1-est akkor jelölték meg, ha nem értettek egyet
az állítással az 5-öst pedig abban az esetben, ha teljes
mér tékben egyet értettek azzal.  A kérdőíves meg kér -
dezés esetén is a fent említett kapcsolati mutatók men-
tén haladtunk és állításokat rendeltünk azokhoz, hogy
megtudjuk, milyen a szereplők kapcsolata. De itt az ál-
lí tásokat másképp kellett megfogalmaznunk. Erre a
változtatásra azért volt szükség, mert a vizsgálatba az
utolsó vevőt is bevontuk, aki ebben az esetben a ven -
dégek (fogyasztók) voltak. Így míg a mélyinterjús
meg kérdezést üzlet és üzlet (B2B) közötti kapcsolat
fel tárására alkalmaztuk, addig a kérdőíves meg kér de -
zést üzlet és fogyasztó között (B2C). Az állítások meg-
fogalmazásánál arra törekedtünk, hogy a mélyinterjú
és a kérdőív eredményei összevethetőek legyenek az
értékelésnél, annak érdekében, hogy a teljes ellátási
láncot jellemezni tudjuk. Mind a mélyinterjú, és mind
a kérdőív esetében az állításokat úgy határoztuk meg,
hogy minden esetben az 5-ös érték jelölte a szereplők
közötti ideális kapcsolatot. A konfliktus vizsgálatánál
fordított kódolás alkalmaztunk, melyet a kérdés meg-
fogalmazása indokolt (1. táblázat).
AGrártuDoMáNyI KözLEMéNyEK, 2014/58.
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A kapott értékekből súlyozott számtani átlag szá -
mí tásával kaptuk meg, hogy mennyire szoros a szerep -
lők közötti kapcsolat, illetve szórás segítségével, hogy
melyek azok a kapcsolati mutatók, ahol a legkevésbé
ér tettek egyet a szereplők. 
A kapott eredményeket két megközelítésben ele-
mez tük (7. ábra):
− Egyrészt a szereplők pozíciója alapján, vizsgáltuk:
− az italgyártó és az italkereskedő 
− az italkereskedő és a szolgáltató (vendéglátó)
egység
− a szolgáltató (vendéglátó) egység és a vendégek
kapcsolatát.
− Másrészt a szereplők szerepe alapján is elemeztük
az eredményeket, ami azt jelenti, hogy az ellátási
lánc szereplői milyen szerepet töltenek be a láncon
be lül. Ennek alapján az italgyártó szállító, az ital -
ke reskedő vevő és szállító, a szolgáltató (vendég lá -
5. ábra: Kapcsolati mutatók és meghatározó tényezői
Forrás: Molnár et al. (2010) alapján saját szerkesztés
Figure 5: Relationship indicators with their main attributes
trust(1), Information sharing(2), Compliance with promise(3), the scale of loyalty and commitment(4), Accuracy(5), Business satisfaction(6),
Profitable relationships(7), Fair price(8), Social satisfaction(9), Consideration of the interests of the business partner(10), Non-coercive
power(11), Benefits for the partner(12), technical support(13), Free consultation(14), Financial support(15), Conflict(16), reconciliation of
business interests(17), Critical cases(18), Coercive power(19), Deployment of retaliation(20), Bargaining power(21), reputation(22),
Accuracy(23), Expertism(24), Care of the business partner(25), Dependence(26), Dependence on  the resources and skills of the partner(27),































Gazdasági elégedettség (6) 
- „ Jövedelmez 
kapcsolatok” (7) 
- Tisztességes ár (8) 
Bizalom (1) 
- Információ átadás(2) 
- Ígéretek betartása (3) 
- Lojalitás és 
elkötelezettség mértéke (4) 
- Pontosság (5) 
Nem kényszerít er (11) 
- Juttatások a partner részére (12) 
• technikai támogatás (13) 
• ingyenes tanácsadás (14) 




- Függés a partner 
• erforrásaitól 
• képességeitl (27) 
- Partnerváltás költségei (28) 
Hírnév (22) 
- Pontosság (23) 
- Szakértelem (24) 
- Gondoskodás az üzleti 
partnerrl (25) 
Kényszerít er (19) 
- Retorzió alkalmazása (20) 
- Alkupozíció (21) 
Konfliktus (16) 
- Üzleti érdekek 
összeegyeztetése (17) 



























Italgyártó (1) Italkeresked (2) 
Szolgáltató 
(vendéglátó) egység (3) Vendégek (4) 
B2B B2B B2C 
Mélyinterjú (5) Mélyinterjú (5) 
Mélyinterjú (5) Mélyinterjú (5) Mélyinterjú (5) 
Kérdív (6) 
Figure 6: The participants of the deep interviews and questionaires
Beverage producer (1), Beverage retailer(2), Amusement place(3), Guests(4), Deep interview(5), Quetionnaire(6)
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Az eredmények kiértékelését követően meg hatá -
roz tuk az ellátási lánc szereplői közötti kapcsolatok kri-
ti kus pontjait, majd a tanulmány a következtetésekkel
és javaslatokkal zárul.
tó) egység vevő és szállító valamint a vendégek
vevő szerepet töltenek be. Ennek megfelelően ele-
mez tük:
− a vevő és szállító kapcsolatokat is. 
Forrás: Molnár et al. (2010) alapján saját szerkesztés
Table 1: The statements assigned for the relationship indicators
relationship indicators(1), Deep interview(2), Quetionnaire(3), trust(4), Dependence(5), Non-coercive power(6), Coercive power(7), reputation(8),
Economical satisfaction(9), Social satisfaction(10), Conflict(11), our suppliers/customers always keep their promises(12), our company could
hardly replace the suppliers/customers(13), We reward our suppliers/customers without expecting recompense(14), We can make sure, that our
suppliers/customers do not leave out of consideration our interests, if we fulfil all our contractual obligations(15), our suppliers/customers are
famous of their expertism(16), the relationship with our suppliers/customers significantly contributes to the profitability of our company(17),
our suppliers/customers take our interest into consideration when increasing the price(18), our business interest do not match with the interests
of our suppliers/customers(19), I trust the amusement place and its staff(20), I do not visit other amusement places(21), there are regular weekly
discounts (for beverages)(22), If I arrive from a different amusement place, I do not receive any negative discrimination(23), the amusement place
is famous of its accuracy and expertism(24), I am satisfied with the price of the entry and beverages(25), Even if the competition offer better prices
or discounts, I still would not turn away(26), I have never have any conflict with the staff(27), Source: own direction by Molnár et al. (2010)
1. táblázat
A kapcsolati mutatókhoz rendelt állítások 






A szállítóink/vevink mindig megtartják ígéreteiket.(12) 
Bízok a szórakozóhelyben és az ott dolgozó 
személyzetben.(20) 
Függés(5) Vállalatunk csak nehezen tudná pótolni szállítóit/vevit.(13) Nem járok más szórakozóhelyre.(21) 
Nem kényszerít er(6) Szállítóink/vevink bármiféle különösebb viszonzás nélkül 
megjutalmazzák.(14) 
Hétrl hétre jellemz az akció a szórakozóhelyen 
(pl. italakció).(22) 
Kényszerít er(7) Biztosak lehetünk benne, hogy szállítóink/vevink nem 
hagyják figyelmen kívül érdekeinket amennyiben a 
szerzdésben rögzített feltételeket maradéktalanul 
teljesítjük.(15) 
Ha másik szórakozóhelyrl érkezek, akkor sem 
ér negatív megkülönböztetés.(23) 
Hírnév(8) 
Szállítóink/vevink híresek szakértelmükrl.(16) 
A szórakozóhely híres pontosságáról és 
szakértelmérl.(24) 
Gazdasági elégedettség(9) Szállítóinkkal/vevinkkel való üzleti kapcsolataink 
jelentsen hozzájárulnak vállalatunk 
jövedelmezségéhez.(17) 
Elégedett vagyok a belépjegy és az italok 
árával.(25) 
Szociális elégedettség(10) 
Szállítóink/vevink figyelembe veszik érdekeinket, mikor 
árváltoztatást hajtanak végre.(18) 
Ha a konkurencia, egy másik szórakozóhely jobb 
árakat, vagy kedvezményt ajánlana, akkor sem 
pártolnék el.(26) 
Konfliktus(11) Üzleti érdekeink nem egyezik meg szállítóink/vevink 
érdekeivel.(19) 




tanulmányunkban egy, a szolgáltató szektorban te -
vé kenykedő ellátási láncot vizsgáltunk. A 8. ábrán lát -
ható, hogy az ellátási lánc szereplői:
− italgyártó,
− italkereskedő,
− szolgáltató (vendéglátó) egység,
− vendégek.
Központi vállalatként a szolgáltató (vendéglátó)
egy séget jelöltük meg. A legtöbb esettanulmány a köz -
ponti vállalat és egyik üzleti partnerének kapcsolatát
vizsgálva jellemzi a teljes ellátási láncot. Ez viszont az
ellátási lánc téves megítéléséhez vezethet. Így ennek
tudatában, tanulmányunkban kiterjesztett ellátási lán-
cot elemeztünk, mivel vizsgálatunk kiterjedt a szállí -
tóra, a szállító szállítójára és a végső vevőre is, aki eb -
ben az esetben a fogyasztó.
természetesen a vendéglátóegységnek több szállí -
tója is van, de mi a stratégiailag legfontosabbat válasz-
tot tuk ki és vontuk bele az elemzésbe. A legfontosabb
szállító végzi az italbeszállítást, ami a vendéglátóegy ség
egyik kulcsfontosságú része valamit a nagyke res ke dés
és a vállalkozás között bonyolódik le a leg nagyobb for-
ga lom, illetve pénzmozgás. Az italkereskedő a kelet-
magyarországi régióban vezető szereppel bír az ital-
nagy kereskedések között. A cég főtevékenysége az élel -
mi szer, az ital, a dohány-, a vegyi- és hűtött áru nagy k e -
reskedelem. Havonta 4–5 beszállítást végez a szol gál-
tatóegység felé. A szereplők közötti kapcsolat hosszú
távú, hiszen már több mint 7 éve működnek együtt. A
szolgáltatóegység vendégeinek száma egy éjszaka átla -
gosan 200–250 fő, leggyakrabban a 20–27 év közötti fia-
 talok látogatják. A vendégek több mint fe le törzs vendég-
nek számít, tehát legalább kéthetente választják a ven dég -
látóegységet időtöltésük színteréül. Az italkereskedő és
az italgyártó kapcsolata is hosszú múlt ra tekint vissza,
mi vel már több mint 10 éve működnek együtt.
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7. ábra: A vizsgálat folyamat ábrája
Figure 6: The flowchart of the examination
the definition of the relationship indicators based on studies(1),  the
editing of the deep interview(2), the assignment of statements to the
relationship indicators(3), the editing of the questionaire(4), the
assignment of statements to the relationship indicators(5), Data
collection the comparison and evaluation of the obtained results from
two aspects(7), Based on the position of the participants(8), Based on
the role of the participants(9), the definition of the conclusions and
recommendations based on the results(10)
Az ellátási lánc szereplői közötti kapcsolat vizsgá -
la ta pozíciójuk alapján
Az ellátási lánc szereplői közötti kapcsolatot elő -
ször a szereplők pozíciója szerint vizsgáltuk (9. ábra).
Ez azt jelenti, hogy vizsgáltuk:
− az italgyártó és az italkereskedő,
− az italkereskedő és a szolgáltató (vendéglátó) egy -
ség,
− a szolgáltató (vendéglátó) egység és a vendégek kö -
zött kialakult kapcsolatot.
A kapott eredményeket táblázatba foglaltuk (2. táb -
lázat), a legnagyobb eltéréseket ábrákon szemléltettük.
Bizalom
− Italgyártó és Italkereskedő 
A mélyinterjú alapján elmondható, hogy az ital-
gyártó és az italkereskedő kapcsolatának alapja a biza-
lom, amelyet az állításokra adott magas pontszám is
igazol (4,75 és 4,75). állításaik szerint, kölcsönösen
megtartják az ígéreteiket, a rendelkezésükre álló infor-
má ciót megosztják egymással. Az italkereskedő és az
italgyártó cég híres pontosságáról mind szállítás, mind
fi zetés terén. Jól kiépített képviselőrendszerrel segítik
egymás munkáját. 
− Italkereskedő és Szolgáltató (vendéglátó) egység
A szereplők közötti bizalmat vizsgálva megálla pít -
ható, hogy a partnerek bíznak egymásban, (4,75 és 4,5)
de elmondásuk alapján ez egy egészséges bizalom és
nem túlzott bizalom. Az italkereskedő pontosan szállít,
idő ben és mennyiségben egyaránt, a vendéglátó egység
pe dig betartja a fizetési határidőt. A partnerek bármi-
lyen kérése esetén (tanácsadás) rendelkezésre állnak és
segítenek egymásnak. Megosztják egymással a rendel -
ke zésükre álló információkat, a szolgáltató egység tu-
laj donosa folyamatosan informálja az italkereskedőt a
hely forgalmáról, a problémákról, a hiányosságról és
az új trendekről egyaránt.
− Szolgáltató (vendéglátó) egység – Vendégek
A bizalom kapcsolati mutatót illetően közel azonos
ér téket (4,0 és 3,9) kaptak az állítások. A vendéglátó
egy ség összességében megbízik vevőiben és ez fordít -
va is igaz, amelyet a precíz és pontos kiszolgálásukkal
is biztosítanak. Kisebb elégedetlenség a vevői oldalról
a szolgáltató egység dolgozói irányában tapasztalható.
Mind két fél szerint a bizalom egy olyan szoros szocio-

































Kapcsolati mutatók meghatározása a szakirodalom alapján (1) 
Mélyinterjú szerkesztése (2) 
 
Állítások rendelése a 
kapcsolati mutatókhoz (3) 
Kérdív szerkesztése (4) 
 
Állítások rendelése a 
kapcsolati mutatókhoz (5) 
Kapott eredmények összevetése és kiértékelése két 
megközelítésbl (7) 
A szereplk pozíciója 
alapján (8) 
A szereplk szerepe 
szerint (9) 
Következtetések és javaslatok megfogalmazása az eredmények 
alapján (10) 




























Figure 8: Members of the supply chain
the suppliers’ supplier(1),  Supplier(2),  Core company(3), Customer(4), Beverage producer(5),  Beverage retailer(6), Service (host) unit(7),  Guests(8)















Figure 9: The players of the supply chain based on their position
Beverage producer(1),  Beverage retailer(2),  Service (host) unit(3),  Guests(4)
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Gazdasági elégedettség
− Italkereskedő és Italgyártó
Gazdasági elégedettség terén is egyezik a két válla -
lat álláspontja (4,5 és 4,5). Mindkét cég úgy gondolja,
hogy a közöttük kialakult üzleti kapcsolat jelentősen
hozzájárul jövedelmezőségükhöz. Az italgyártó termé -
kei nélkül az italkereskedő piacot veszítene, míg az
italkereskedő nélkül az italgyártó közel ezer vevőt. 
− Italkereskedő és Szolgáltató (vendéglátó) egység
A gazdasági elégedettség vizsgálatánál mindkét cég
azonos értéket jelölt meg (4,0 és 4,0), mivel az ital-
nagykereskedés és a szolgáltató egység üzleti kapcso-
la ta hozzájárul egymás jövedelmezőségéhez, de vé le-
ményük szerint az árat nehéz úgy meghatározni, hogy
az a másik félnek is tökéletesen megfeleljen, így ez ad -
hat okot az elégedetlenségre. Az italkereskedő széles
választékával teljes mértékben kielégíti a szolgáltató
egység igényeit, így azok mindent be tudnak szerezni
egy helyről és még az áruk kiszállítását is biztosítják.
Az italkereskedés közel ezer vevővel dolgozik együtt,
el mondásuk szerint minden vevőt megbecsülnek. 
− Szolgáltató (vendéglátó) egység – Vendégek
Gazdasági elégedettség, mint kapcsolati mutató
ma gas értéket kapott mindkét oldalról (4,5 és 4,27).
En nek az az oka, hogy a vendégek hozzájárulnak a vál-
lal kozás jövedelmezőségéhez, a vendégek pedig elé -
ge dettek az árakkal és italkínálattal. 
Szociális elégedettség
− Italkereskedő és Italgyártó
A szociális elégedettséget az italgyártó és italke res -
kedő igen magas pontszámmal értékelte (5,0 és 4,5).
A két értékelés közötti különbség oka, hogy az italke -
res kedő úgy gondolja, hogy nem minden esetben veszi
figyelembe az italgyártó az érdekeit döntési hely zet -
ben. ugyanis az italkereskedő nem tud beleszólni az
italgyártó árainak kialakításába, így alkalmazkodnia
kell, viszont egy esetleges áremelés esetén azok időben
értesítik partnereiket, hogy fel tudjanak készülni és fel
tud ják készíteni a vevőiket a változásokra.
− Italkereskedő és Szolgáltató (vendéglátó) egység
A társadalmi elégedettség esetében eltérés mutat -
ko zik (4,0 és 4,5), amely annak köszönhető, hogy a
ven déglátó egység nem veszi figyelembe az italke res -
kedő érdekeit akkor, amikor árváltoztatást hajt végre,
míg az italkereskedő tekintettel van a vevőjére egy eset -
leges áremelésnél. Habár a legtöbb esetben az árváltoz -
tatás a jogszabály változásának tudható be, például a
2013. január 1-jétől életbe lépő jövedéki adóemelés
ese tén, a gyártó cég megemeli az árakat, a nagyke res -
ke dő a vendéglátóhelyekre terheli, a vendéglátóhelyek
pedig fogyasztóira. Az általunk vizsgált ellátási lánc
esetében a minőségi szeszesitalokról, borokról, pezs-
gők ről és sörökről beszélünk, melyek jövedéki adója
5%-os mértékben növekedett a 2013 elejétől.
− Szolgáltató (vendéglátó) egység és Vendégek
A kapott értékek (4,5 és 3,75) alapján megálla pít -
ha tó, hogy a fogyasztók elégedettek a hellyel, a hangu-
lattal és a környezettel. áremelés esetén is a szolgáltató
egység vendégei maradnának, nem pártolnának el, az
elégedetlenség annak köszönhető, hogy úgy gondolják,
hogy a szolgáltató egység nem minden esetben veszi
fi gyelembe érdekeiket döntési helyzetben. A vendég -
lá tó egység értékelése (4,0) alapján elmondható, hogy
bízik a vendégekben, és tisztában van azzal a ténnyel,
hogy az elégedett vendégek tovább ajánlják a helyet,
ez által több látogatót ösztönözve arra, hogy igénybe ve-
 gyék szolgáltatásukat. Így fő célja a vendégek igé nyei -
nek kielégítése a lehető legmagasabb fokon.
Függés
− Italkereskedő és Italgyártó
A 10. ábra alapján elmondható, hogy egyik vállalat
sem tudná könnyen pótolni a másikat. Ez azzal magya -
rázható, hogy az italkereskedő nem tud pótolni egy
ilyen kulcsfontosságú beszállítót, aki ilyen széleskörű
kí nálattal rendelkezik. Az italgyártó pedig közel 1000
ve vőt veszítene el, ha megszakadna az együttműködés
partnerével. A megkérdezettek függenek egymás ké -
pes ségeitől és erőforrásaitól a képviselőrendszeren ke -
resz tül, ugyanakkor, míg az italgyártó kisebb, addig az
ital kereskedő már jelentősebb mértékben, mivel igény -
be veszi többek között a gyártó által rendelkezésükre




Az ellátási lánc szereplői közötti kapcsolat vizsgálatának eredménye (pozíció alapján) 




Vendégek(13) Átlag(14) Szórás(15) 
Bizalom(2) 4,75 4,75 4,75 4,50 4,00 3,90 4,44 0,39 
Gazdasági elégedettség(3) 4,50 4,50 4,00 4,00 4,50 4,27 4,30 0,25 
Szociális elégedettség(4) 5,00 4,50 4,00 4,50 4,50 3,75 4,38 0,44 
Függés(5) 3,33 4,33 2,00 3,30 5,00 3,66 3,60 1,02 
Nem kényszerít er(6) 2,50 4,00 3,00 4,50 3,75 3,36 3,52 0,72 
Kényszerít er(7) 3,50 5,00 3,00 4,50 2,00 3,96 3,66 1,08 
Hírnév(8) 4,33 4,66 4,50 4,67 3,66 4,18 4,33 0,38 
Konfliktus(9) 4,50 4,50 4,50 4,50 4,00 3,53 4,26 0,41 
 Table 2: Results of study on relations among the members of the supply chain (on the basis of position)
relationship indicator(1), trust(2), Economical satisfaction(3), Social satisfaction(4), Dependence(5), Non-coercive power(6), Coercive power(7),
reputation(8), Conflict(9), Beverage producer(10), Beverage retailer(11) Service (host) unit(12) Guests(13), Average(14), Deviation(15)
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− Italkereskedő és Szolgáltató (vendéglátó) egység
A függés, mint kapcsolati mutató esetében már na -
gyobb eltérést figyelhetünk meg a 11. ábra alapján. Mind-
 két vállalat esetében elmondható, hogy csak nehezen
tudnák pótolni partnerét. Az együttműködés felbomlá -
sá val a szolgáltató (vendéglátó) egység elesne a kedvez -
ményektől és bónuszoktól, az italkereskedő pedig el -
veszítene egy jövedelmező és egyre növekvő volume nű
kapcsolatot. Így mindkét félnek fontos a kapcso lat hosz-
szú távú fenntartása. Megállapíthatjuk, hogy a szolgál -
ta tó egység nagyobb mértékben függ a partnere erő -
forrásaitól és képességeitől, mivel rendezvényeken az
ital-nagykereskedés tárgyi eszközöket és erőforrásokat
(sörcsapolók, hűtők, sörsátrak és sörpadok) biztosít a cég
felé a rendezvény lebonyolításához. Az italke res kedő
el mondása alapján egyáltalán nem függ partnere ké -
pes ségeitől és erőforrásaitól.
− Szolgáltató (vendéglátó) egység és Vendégek
A legnagyobb eltérés a függés területén figyelhető
meg. A szolgáltató egység teljes mértékben függ (5,0)
a vendégektől, ezért kulcsfontosságú tényező az elé ge -
dett ségük fenntartása, hiszen ez biztosítja hosszú távú
mű ködését. Habár a vendégek ehhez a kapcsolati mu-
ta tóhoz alacsonyabb értéket rendeltek (3,66), de a meg -
kér dezettek 60%-a szerint függ a szolgáltató egységtől,
amely azzal is magyarázható, hogy nincs más szó ra ko -
zá si alternatíva a városban. 
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10. ábra: A függés mértéke az italkereskedő és italgyártó között

Figure 10: The scale of the dependence between the beverage retailer and producer
Statement(1), our company is heavily dependent on the resources of its partner(2), our company is heavily dependent on the skills of its
partner(3), our company could only hardly replace its partner(4), Beverage producer-retailer(5), Beverage retailer-producer(6), Value(7)
11. ábra: A függés értéke az italkereskedő és a szolgáltató (vendéglátó) egység között

Figure 11: The scale of dependence between the beverage retailer and the amusement place
Statement(1), our company is heavily dependent on the resources of its partner(2), our company is heavily dependent on the skills of its
partner(3), our company could only hardly replace its partner(4), Service (host) unit-beverage retailer(5), Beverage retailer-service (host)
unit(6), Value(7)
Nem kényszerítő erő és kényszerítő erő 
− Italgyártó és Italkereskedő
A nem kényszerítő erő (2,5 és 4,0) és a kényszerítő
erő (3,5 és 5,0) értékelésénél a válaszadók eltérő ér té -
k eket jelöltek meg (12. ábra). Ez az eltérés abból adó -
dik, hogy a két cég közötti kapcsolat esetében – habár
hosszú távú kapcsolatról beszélhetünk – nincsenek
olyan kapcsolat-specifikus beruházások, amelyek hozzá -
járulnának ahhoz, hogy a stratégiai partnerkapcsolatról
beszélhessünk (közös kutatás-fejlesztésre, a tanácsadói
rendszerre, közös logisztikai központra). Az italke res -
ke dő juttatásokat fogad el az italgyártótól, a szer ző -
dés ben rögzített feltételek és követelmények teljesítése
fejében, hiszen az italgyártó bónuszkedvezményeket is
ad a nagykereskedőknek (leginkább volumentől füg-
gő en) félévente az addigi vásárlások után. Habár az
italkereskedő piaci információkkal látja el az italgyártó
céget, hiszen a piaci trendekről hamarabb értesül pél -
dá ul a vele kapcsolatban lévő vendéglátóhelyeken, ét-
ter meken keresztül, de ezen túl és persze a jö vedel- me -
ző séghez való hozzájáruláson túl mást nem nyújt a
nagy kereskedelmi cég a gyártó cégnek. 
− Italkereskedő és Szolgáltató (vendéglátó) egység
A 13. ábra alapján elmondható, hogy a felek nem
al kalmaznak retorziót, ha a partner nem fogadja el üz -
le ti ajánlatát. A szolgáltató egység juttatásokat kap az
italkereskedőtől, viszont ez fordítva nem igaz (4,0 és
1,0). A szolgáltató egység folyamatos kedvezményeket
kap a nagykereskedőtől, mint például a bónuszkedvez -
mény, ha az éves nettó forgalmuk a megadott szintet
el éri. A kedvezmények mellett technikai tanácsokkal
is ellátja az italkereskedő a vendéglátó egységet va la -
mint folyamatosan új és friss információkat kap a piac -
ról. A nagykereskedelmi cég a legfontosabb ilyen jut-
 tatásként a piaci információt jelölte meg. A vendéglátó
egység vezetői látják a piacon uralkodó trendeket, mely
italokra van a legnagyobb kereslet és milyen olyan ita -
lo kat keresnek a fogyasztók, amiket a nagykereskedő
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nem forgalmaz. Ha egy termékre növekvő a kereslet
(például egy gyártói promóció segítségével), azt a ven -
dég látóhely jelezni tudja a nagykereskedelmi cégnek,
ennek segítségével ők fel tudnak készülni a növekvő
keresletre és elkerülhető az készlethiány. 
− Szolgáltató (vendéglátó) egység és Vendégek
Nem kényszerítő erő és kényszerítő erő esetében az
elő ző mutatókhoz hasonlóak az eredmények. A szol-
gál tató egység alkalmanként ingyen belépőjegyeket,
italjegyeket, árengedményt nyújt a vendégek számára,
velük szemben retorziót nem alkalmaz. A fogyasztók
pe dig piaci információval látják el a vendéglátó egy -
sé get, hiszen ők azok, akik az adott szolgáltatást illetve
terméket értékelik. Egy új ital esetében a vendég lá tó -
hely az, aki el tudja mondani tapasztalatát a nagyke -
res kedőnek illetve az italgyártó cégnek, hiszen ő látja
azt, hogy a vevők, hogyan reagálnak egy új termék be -
ve zetésére. A kényszerítő erő a szolgáltató egység ol -
da láról igen alacsony pontot (2,0) kapott, melynek oka,
hogy úgy gondolják, hogy egy esetleges áremelés ese -
tén a vendég elpártolnának tőlük.
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12. ábra: A nem kényszerítő erő és a kényszerítő erő mértéke az italgyártó és az italkereskedő között

Figure 12: The scale of the compelling and non-compelling power between the beverage producer and retailer
Statement(1), In case of the fulfilment of our contractual obligations, our partner does not leave our interests out of consideration(2), We can
make sure, that our partner does not deploy retaliation(3), our partner reward our company without expecting any compensation(4), our
company accepts benefits from the partners in return of the frequent fullfilment of their needs(5), Beverage producer-retailer(6), Beverage
retailer-producer(7), Value(8)
13. ábra: A nem kényszerítő erő és a kényszerítő erő mértéke az italkereskedő és a szolgáltató (vendéglátó) egység között
Figure 13: The scale of the compelling and non-compelling power between the beverage retailer and the amusement place
Statement(1), In case of the fulfilment of our contractual obligations, our partner does not leave our interests out of consideration(2), We can
make sure, that our partner does not deploy retaliation(3), our partner reward our company without expecting any compensation(4), our
company accepts benefits from the partners in return of the frequent fullfilment of their needs(5), Service (host) unit-beverage retailer(6),
Beverage retailer-service (host) unit(7), Value(8)
Hírnév
− Italkereskedő és Italgyártó
A hírnév témakör esetében kis eltérés volt a vála -
szok között, az italgyártó részéről 4,33 és az italke res -
kedő részéről 4,66 átlagos értéket kaptak az állítások.
Az eltérés azzal magyarázható, hogy míg az italgyártó
meg jutalmazza a legjobb nagykereskedő képvisele té -
ben dolgozó területi képviselőket, közös rendez vé nye -
ket szervez, ahol a két cég munkatársai találkozhatnak,
addig az italkereskedő gondoskodása csak az évente
megrendezésre kerülő szállítói találkozóra terjed ki,
ahol az összes szállítójának képviselői részt vesznek.
Mind két fél pontosan teljesíti kötelezettségeit, az ital-
gyártó cég pontosan szállít, míg az italkereskedő pon-
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to san fizet (30 napos fizetési határidőkkel). Nem vé -
let len, hogy az italgyártó cég hazai szinten az egyik
leg nagyobb bevételt tudta elkönyvelni 2011-ben, az
ital kereskedő pedig régiója legnagyobb italkeres ke -
dője. 
− Italkereskedő és Szolgáltató (vendéglátó) egység
A hírnév, mint kapcsolati mutató igen magas (4,5
és 4,67) értéket kapott mind két oldalról, hiszen elisme -
rik egymás szakértelmét, pontosak és gondoskodnak
üz leti partnereikről. 
− Szolgáltató (vendéglátó) egység és Vendégek
Hírnév esetében a szolgáltató egység oldaláról a
vál lalkozás összességében elégedett a vendégek kö ré -
vel, míg a vendégek nagy része a környék legjobb he -
lyé nek tartja a vendéglátó egységet.
Konfliktus
− Italkereskedő és Italgyártó
Kritikus ügyekben egyetértenek a vállalatok a kép -
vi selők elmondása alapján, mindketten azonos pont -
számmal (4,5 és 4,5) értékelték az állítást. Konfliktus a
szállításból (késés, pontatlanság) és pénzügyi területen
lehet (fizetési határidők betartása), de a két oldal kép -
viselőinek elmondása alapján nem jellemző a hosszú
távú kapcsolatuk alatt. Mindkét cég közös a gazdasági
érdeke, vagyis, hogy a vevői igényeket kielégítse, ezért
kapott ilyen alacsony értéket a konfliktus, mint kapcso -
lati mutató.
− Italkereskedő és Szolgáltató (vendéglátó) egység
A konfliktus értékelésében egyet értettek a szerep -
lők (4,5), Ez annak köszönhető, hogy kapcsolatukban
nem jellemző a pénzügyi, személyi konfliktus és a szál-
lí tásból adódó problémák (kevesebb mennyiséget szál-
lí tása, rossz áru küldése).  
− Szolgáltató (vendéglátó) egység és Vendégek
A konfliktus, mint kapcsolati mutató értéke (4,0 és
3,53) arról árulkodik, hogy a vendégek és a szolgáltató
egy ség között nem jellemezőek a kritikus esetek, hi -
szen egyik oldalról sem lehet azonosítani személyi
vagy pénzügyi problémát. Konfliktus helyzet a vevő
ré széről azonosítható, de ez igen ritka és a vendéglátó
egy ség fel van készülve ezen esetek megfelelő orvo s -











Szolgáltató (vendéglátó) egység –
Vendégek(12) 
Bizalom(2) A kapcsolat alapja a bizalom, 
ígéreteket megtartják 
egymásnak.(13) 
Bizalom megléte, de nem túlzott 
bizalom.(21) 
A vevk részérl kisebb 
bizalmatlanság, a szolgáltató egység 




Kisebb mérték gazdasági 
elégedettség.(22) 
A vevk gazdaságilag elégedettek, 
hozzájárulnak a szolgáltató egység 
jövedelmezséghez.(30) 




Vevk részérl kisebb mérték 
elégedetlenség jellemzi.(31) 
Függség(5) Italkeresked nagyobb mérték 
függése.(16) 
Szolgáltató egység nagyobb 
mérték függése.(24) 
Vevi oldalról itt a leggyengébb a 
függség.(32) 
Nem kényszerít er(6) 
Az italkeresked rendszeres 
támogatást kap.(17) 
A szolgáltató egység rendszeres 
támogatásokat kap, fordítva 
ugyanez nem jellemz.(25) 
Jellemzek a kedvezmények, akciók, 
ingyen jegyek a vev felé.(33) 
Kényszerít er(7) Nem jellemz kapcsolatukban a 
retorzió, általában 
alkuképesek.(18) 
Nincs retorzió, jól mködnek 
együtt.(26) 
Nem jellemz kapcsolatukban a 
retorzió.(34) 
Hírnév(8) Jellemz a szakértelem és a 
pontosság.(19)  
Figyelnek egymásra, fontos a 
pontosság.(27) 
A vevk elismerik a szolgáltató 
egységet.(35) 
Konfliktus(9) Kevés konfliktus-helyzet, közös 
gazdasági érdek.(20) 
Kapcsolatukban nem jellemz a 
konfliktus.(28) 
Vevk részérl néha jellemz a 
konfliktus helyzet.(36) 
 Table 3: The summary of the relationship (based on their position) among the players of the supply chain
relationship indicators(1), trust(2), Dependence(3), Non-coercive power(4), Coercive power(5), reputation(6), Economical satisfaction(7),
Social satisfaction(8), Conflict(9), Beverage producer – beverage retailer(10),   Beverage retailer – service (host) unit(11), Service (host) unit
– guests(12), trust is the basis of the relationship, they keep their mutual promises(13), the contribute to each other’s profitability(14), there
is less dissatisfaction from the beverage retailer(15), Greater dependence from the beverage retailer side(16), the beverage retailer gets regular
support(17), retaliation is not regular in their relationship, they are open for deal(18), Expertism and accuracy is common(19), Few conflict-
situation, common economical interest(20), there is trust, but do not over-confidence(21), Smaller economical satisfaction(22), there is less
dissatisfaction from the beverage retailer(23), there is a greater dependence from the service (host) unit(24), the service (host) unit gets regular
support, but this is not true vice versa(25), No retaliation, smooth cooperation(26), they listen to each other, accuracy is important(27), Conflict
is not regular(28), there is smaller trust from the customers towards the service (host) unit in total(29), the customers are economically
satisfied, they contribute to the profitability of the service (host) unit(30), there is a less dissatisfaction from the customers(31), the dependence
is the weakest here from the customers’ side(32), regular discounts, promotions, free entries for the customers(33), No retaliation(34), the customers
acknowledge the service (host) unit(35), Few conflict situations(36)
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Az ellátási lánc szereplői közötti kapcsolat vizs-
gálata a szerepük alapján
Az ellátási lánc szereplői közötti kapcsolatot sze -
re pük alapján is elemeztük. Ennek értelmében:
− az italgyártót, mint az italkereskedő szállítóját,
− az italkereskedőt, mint az italgyártó vevőjét és a
szol gáltató (vendéglátó) egység szállítóját,
− a szolgáltató (vendéglátó) egység, mint az italke -
res kedő vevőjét és a vendégek szállítóját
− és a vendégek, mint a szolgáltató (vendéglátó) egy -
ség vevőjét vontuk be a vizsgálatba (14. ábra).
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Italgyártó (1) Italkeresked (2) Szolgáltató (vendéglátó) 
egység (3) 
Vendégek (4) 
Szállító (5) Vev (6) Szállító (5) Vev (6) Szállító (5) Vev (6) 
Figure 14: Relations among the members of the supply chain on the basis of their roles
Beverage producer(1), Beverage retailer(2),  Service (host) unit(3), Guests(4), Supplier(5),  Customer(6)
Az előző pontban részletesen elemeztük az egyes
eredményeket és azok okait, itt csak azokkal a muta -
tók kal foglalkozunk, ahol eltérés mutatkozik. A 15. áb -
ra alapján elmondható, hogy a bizalom, gazdasági és
szociális elégedettség, konfliktus és hírnév kapcsolati
mu tatók értékelésére közel azonos értéket adtak a ve -
vők és a szállítók. Kapcsolatukra jellemző a bizalom,
a szociális kötelékek kialakulása, a gazdasági elé ge dett -
ség, a konfliktus helyzetek hiánya. Mindkét fél hoz zá-
járul a másik jövedelmezőségéhez, információkkal,
adott esetben erőforrásokkal (technikai) látják el egy -
mást, törekednek a jó partnerség kialakítására és a
hosszú távú kapcsolat fenntartására (4. táblázat).
A füg géshez, mint kapcsolati mutatóhoz összessé -
gé ben szinte ugyanazt az értéket rendelték hozzá a
szál lítók és a vevők (3,76 és 3,44). Ez véleményünk
sze rint azért meglepő, hiszen előzetesen a szállítók ma-
ga sabb függé sét lehetett jósolni (általánosságban a
vevőtől jobban függ a szállító, mint fordítottan), hiszen
a vevők el vesz té se piacvesztést okozna a gyártó cégnek,
a nagy ke res ke delmi cégnek és a vendéglátóhelynek is.
összességében tehát a szereplők között kimutatható a
függés, habár a vevőktől a szállítók jobban függnek
gaz d a sá gi lag, mint fordítva. A nem kényszerítő erő és
a kény sz e rítő erő kapcsolati mutató esetében a leg-
nagyobb az el térés (szórás 0,62 és 1,17). Ennek oka,
hogy a szállí tók nagyobb arányú juttatásokat (anyagi tá-
mogatás, bónuszkedvezmények, akciók, ingyenjegyek,
italjegyek) adnak a vevőknek, mint fordítva, fontos
tényezőként já rulnak hozzá az előbb felsoroltak ahhoz,
hogy megtart sák vevőiket. 
15. ábra: az ellátási lánc szereplői közötti kapcsolat
(szerepük szerint) kapcsolati mutatók alap
Figure 15: The relationship among the players of the supply
chain (by their roles) based on relationship indicators
relationship indicator(1), trust(2), Economical satisfaction(3), Social
satisfaction(4), Dependence(5), Non-coercive power(6), Coercive
power(7), reputation(8), Conflict(9), Customers about the suppliers(10),




A szállítók és a vevők megítélése
 
Kapcsolati mutató(1) Szállító(10) Vev(11) Átlag(12) Szórás(13) 
Bizalom(2) 4,38 4,50 4,44 0,08 
Gazdasági elégedettség(3) 4,26 4,33 4,30 0,05 
Szociális elégedettség(4) 4,25 4,50 4,38 0,18 
Függés(5) 3,76 3,44 3,60 0,23 
Nem kényszerít er(6) 3,95 3,08 3,52 0,62 
Kényszerít er(7) 4,49 2,83 3,66 1,17 
Hírnév(8) 4,50 4,16 4,33 0,24 
Konfliktus(9) 4,17 4,33 4,25 0,11 
 Table 4: The analysis of the relationship of the players of the supply chain based on their role
relationship indicator(1), trust(2), Economical satisfaction(3), Social satisfaction(4), Dependence(5), Non-coercive power(6), Coercive
power(7), reputation(8), Conflict(9), Supplier(10), Customer(11), Average(12), Deviation(13)
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A vevők a beszállítók irányába piaci in formációkat
nyújtanak, ami értéket képez a szállí tók nak, hiszen így
tájékozódnak a piaci trendekről. össze sítve a vevők és
be sszállítók között jellemző a bizalom, a függés, a gaz-
da sági elégedettség. Jövedelmező mindkét félnek a
kap csolat, a beszállítónak azért, mert az egyes fogyasz -
tók kal való hosszú távú üzleti kapcsolata hozzájárul a
bevételekhez, a vevőknek azért, mert a szá llítók által
nyújtott feltételek kedvezőek, ezért jó áron tudják be -




Az ellátási lánc szereplői közötti kapcsolat (szerepük szerint) összesítése
 
Kapcsolati mutató(1) Vevk a szállítókról(10) Szállítók a vevkrl(11) 
Bizalom(2) 
A végs fogyasztónál jelentkezik némi 
bizalmatlanság.(12) 
Megfelel a bizalom mértéke ez szükséges a piaci 
versenyben.(20) 
Gazdasági elégedettség(3) 
A végs fogyasztó esetében fontos az ár-érték, a 
többi esetben a jövedelmezség.(13) 
A vevk hozzájárulnak a vállalkozás 
jövedelmezségéhez.(21) 
Szociális elégedettség(4) Információkkal segítik a szállítók munkáját.(14) 
Figyelembe veszik a vevk érdekeit, de csak 
bizonyos határig.(22) 
Függés(5) 
Függés jellemz, legalacsonyabb a végs 
fogyasztó esetében.(15) 
Függés jellemzi a kapcsolatokat, fleg a központi 
vállalat és a fogyasztók esetében.(23) 
Nem kényszerít er(6) Jellemzek a juttatások, anyagi támogatások.(16) 
Nem jellemz a támogatás inkább csak piaci 
információk.(24) 
Kényszerít er(7) 
Várható valamilyen jutalmazás, de retorzió nem 
jellemz.(17) 
Nem jellemz a retorzió bár a végs fogyasztó 
esetében ez bizonytalan.(25) 
Hírnév(8) Vevk jó üzleti partnerei a szállítóknak.(18) Híresek a jó partnerségrl, pontosságról.(26) 
Konfliktus(9) 
Konfliktus csak a végs fogyasztó esetében 
jelentkezhet.(19) 
Nem jellemz a konfliktus, hiszen közös az 
érdek.(27) 
 Table 5: The summary of the relationships among the players of the supply chain (based on their role)
relationship indicator(1), trust(2), Economical satisfaction(3), Social satisfaction(4), Dependence(5), Non-coercive power(6), Coercive
power(7), reputation(8), Conflict(9), Customers about the suppliers(10), Suppliers about the customers(11), Some distrust can be seen by the
end customer(12), Price-value is important factor for the end customer, profitability matters in other cases(13), the work of the suppliers are
supported with information(14), there is dependence, it is the weakest in case of the end customers(15), regular compensations, financial
supports(16), Some kind of reward can be expected, no retaliation(17), Customers have good relationship with the suppliers(18), Conflict may
occur only in case of the end customer(19), there is an appropriate level of trust, this is needed in the market competition(20), the customers
contribute to the profitability of the enterprise(21), the interest of the customers are recognised, but only for a certain level(22), Dependence
is frequent on the relationship, especially in case of the central company and customers(23), No support, only market information is shared(24),
No retaliation, but it is uncertain for the end customer(25), Very strong partnership(26), No conflict, because of their common objectives(27)
KÖVETKEZTETÉSEK
A tanulmány célja az volt, hogy az ellátási lánc sze -
replői közötti kapcsolatot elemezzük kapcsolati muta -
tók segítségével, úgymint bizalom, gazdasági elé ge-
dettség, szociális elégedettség, kényszerítő erő, nem
kényszerítő erő, függés, hírnév és konfliktus. Vizsgá -
la tunkat két aspektusból végeztük, egyrészt az ellátási
lánc szereplőinek pozíciója alapján, másrészt az ellá -
tá si lánc szereplőinek szerepe alapján. Az ellátási lánc
sze replőinek pozíciója szerinti vizsgálatának eredmé -
nye alapján megállapítható, hogy a szereplők közötti
kapcsolat a bizalomra épül, kisebb bizalmatlanság csak
a vevői oldalról tapasztalható a szolgáltató egység felé.
Az ellátási lánc szereplői szerint a kapcsolatuk a part-
nerrel hozzájárul a vállalkozásuk jövedelmezőségéhez,
az italkereskedő és a szolgáltató egység között kisebb
mér tékű elégedetlenség tapasztalható. Az ellátási lánc
sze replői megosztják a rendelkezésükre álló informá-
ciót, a vevő részéről megfigyelhető elégedetlenség oka,
hogy úgy gondolják, hogy nem minden esetben veszik
figyelembe érdekeiket döntési helyzetben. A szereplők
függenek egymástól, az italkereskedő nagyobb mérték-
ben az italgyártótól, a szolgáltató egység pedig mind az
italkereskedőtől, mind a vendégektől. A szereplők kö -
zött nem jellemző a retorzió, egymást támogatják. A
támogatás mértéke az italgyártó oldaláról magasabb az
ital kereskedő felé, míg az italkereskedő és a szó ra ko -
zó hely kapcsolatában az italkereskedő az, aki több jut-
ta tást nyújt partnerének. A hírnév vizsgálatánál egy ér-
telműen kiderült, hogy a partnerek elismerik egymás
szakértelmét, a konfliktus nem jellemző a kapcsola tuk -
ban. A vizsgálat alapján megállapítható, hogy összes -
ségében az italkereskedő és az italgyártó kapcsolata a
leg szorosabb, az italgyártó átlagban 4,0 az italke res -
ke dő pedig 4,5 értéket rendelt az állításokhoz. A szol-
gál tató egység és a vendégek kapcsolata jelentősen
el tér az előbb említettől (átlag 3,8 és 3,9), így az ellá -
tá si lánc ezen kapcsolati pontja a legkritikusabb. A sze -
repük szerinti vizsgálatnál kiderült, hogy a bizalom, a
tár sadalmi elégedettség, a gazdasági elégedettség, a
hírnév és a konfliktus kapcsolati mutatók esetében a
szereplők egyetértettek, azokhoz magas pontszámokat
rendeltek, ami alapján megállapítható, hogy szoros a
part nerek közötti kapcsolat. A vizsgálatból egy ér tel -
mű en kiderül, hogy a kritikus pontokként a függés, a
nem kényszerítő erő és a kényszerítő erő kapcsolati
mutatók jelölhetők meg, hiszen az ezekhez rendelt ál-
lí tások kapták a legalacsonyabb értéket illetve itt fi-
gyel hető meg a legnagyobb szórás a válaszokban.
Ennek alapján a következő javaslatokat fogalmaz-
tuk meg az ellátási lánc szereplői közötti kapcsolat ja -
ví tása érdekében:
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− Az italkereskedő és az italgyártó esetében a válla -
la tok képviselőinek szorosabb együttműködése nö -
vel hetné a forgalmat azáltal, hogy mindkét vállalat
aján laná a másikat a vevőinek. Például az italgyár -
tó val kizárólagos szerződésben álló vendéglátóhe-
lyek csak az italkereskedőn keresztül vásá rolhatná-
nak és érvényesíthetnék a kedvezményeiket. Ezál-
tal nőne a függés mértéke, de mindemellett a biza-
lom és a gazdasági elégedettség fokozódna.
− A nagykereskedelmi cég és az italgyártó cég ese té -
ben kapcsolat-specifikus beruházás segítségével el
le hetne érni, hogy egymás stratégiai partnerei le gye -
nek, például egy közös logisztikai központ létre-
 hozásával. Ezzel nőne a nem kényszerítő erő és a
füg gés mértéke a szereplők között.
− Az ellátási láncban a szereplők marketing tevé keny -
ségének összehangolásával az eladásösztönzést le -
het ne fokozni. Az italgyártó egy promóció be veze-
tésével az együttműködését kérné az italkeres ke -
dőnek, ezáltal közel ezer vendéglátóhelyet lehetne
elérni, köztük a szórakozóhelyet és vendégeit is.
− A szórakozóhely és a vendégek kapcsolatában a
vállalkozás hosszú távú stratégiájában törekednie
kell arra, hogy fenntartsa és építse a törzsvendég
kö rét, hiszen ők azok, akik hozzájárulnak a szó ra -
ko zóhely jövedelmezőségéhez. A vendégek elé ge -
dett ségének növelésével (klubkártya, kedvez mény-
kártya) fokozhatják a függés mértéket. 
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